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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian

1. Sejarah PT Shanghiang Perkasa
PT. Shanghiang Perkasa melakukan bisnis sebagai Kalbe Nutritionals adalah salah satu anak perusahaan sebuah perusahaan farmasi terkemuka di Indonesia, PT. Kalbe Farma Tbk. Pada awalnya Kalbe Nutritionals didirikan dengan nama PT. Shanghiang Perkasa, dan perusahaan ini menjalankan bisnisnya di bidang kesehatan. Produk yang dihasilkan merupakan produk-produk makanan dan minuman kesehatan yang menjangkau di setiap titik kritis tahap pertumbuhan dan perkembangan manusia. Produk-produk yang dihasilkan berupa susu untuk bayi, anak-anak, remaja, ibu hamil dan menyusui, beberapa kebutuhan khusus kaum manula, serta biskuit dan sereal bayi.
Kalbe Nutritionals didirikan dengan nama PT. Tatas Mulya pada tanggal 2 Desember 1982 dan mulai beroperasi mulai tahun 1985,  kemudian berubah nama menjadi PT. Shanghiang Perkasa (SHP) sejak tahun 1992, selama ini Kalbe Nutritionals  dikenal masyarakat sebagai Kalbe Health Food Division dari PT Kalbe Farma Tbk, perusahaan terkemuka di Indonesia. Guna lebih meningkatkan kinera perusahaan dan lebih mendekatkan diri kepada konsumen,  pada tahun 2007 perusahaan melakukan perubahan brand identity.  Melalu proses seksama, nama Kalbe Farma  Health Food Division akhirnya dirubah menjadi Kalbe Nutritionals. 
Pada tahun 1993 konsolidasi bisnis difokuskan pada makanan kesehatan. Pada tahun yang sama akuisisi PT. Shanghiang Perkasa dan konsolidasi bisbis nutrisi ke dalam anak perusahaan. Tahun 1996 pabrik SHP sebagai Divisi Makanan Kesehatan relokasi ke Cakung, dan pada tahun 2002 mendapatkan sertifikat ISO 9001:2000. Pada tahun yang sama mendapatkan sertifikat HACCP (Hazard Analysis Critical Control Point). Satu tahun kemudian (2003) PT. Shanghiang Perkasa mendapatkan penghargaan Enseval Award : Best Customer Focus, dan memperoleh sertifikat ISO 14000. Pada tahun 2005 Pelaksanaan Modul Protean FA & Kinerja Manajemen dengan menggunakan Balance Scorecard, tahun 2006 pembangunan pabrik Kalbe Morinaga Indonesia (KMI)  di Karawang Jawa Barat dan tahun 2007 mulai beroperasi. Kemudia pada tahun 2008 Implementasi dari Oracle (Modul manufaktur dan FA)  dan Nutrition for life (NFL) mulai dijalankan.
Tahun 2009 Relayout dan renovasi pabrik Cakung, juga pelaksanaan campaign Aku Bisa (I Can Do It), dan tahun 2015 Joint Venture dengan Blackmores Au sebagai license holding Indonesia  PT. Kalbe Blackmores Nutitions dan tahun 2017 Oracle re-engineering.PT. Shanghiang Perkasa meliputi wilayah penjualan Jawa Tengah dan DIY
Berbagai produk antara lain : Prenagen, Milna, Lovamil, Diva, Morinaga, Nutrive Benecol, Entrasol, Entrasol Platinum, Entrasol Gold, Entrasol Quickstart, Diabatasol, Zee, Fitbar dan Fitchips
2. Struktur Organisasi PT. Shanghiang Perkasa
Struktur Organisasi PT. Shanghiang Perkasa terdiri dari :

a. Regional Sales Promotion Head (RSPH)
Fungsi :
1) Membuat rencana promosi dan strategi penjualan sesuai dengan kebijakan manajemen
2) Melaksanakan rencana promosi dan strategi penjualan agar target penjualan, promosi distribusi dapat tercapai
3) Mengevaluasi implementasi promosi dan penjualan dalam business review

4) Merencanakan, mengkoordinasikan, dan mengendalikan anggaran operasional dan promosi

5) Menjaga hubungan kerjasama dengan pelanggan dan rekanan

6) Koordinasi dengan distributor

7) Menganalisis pasar di region
b. Branch Manager ( BH )

Fungsi  :

1) Merencanakan rencana promosi dan strategi.penjualan agar target penjualan, promosi  distribusi dapat tercapai di cabang
2) Mengevaluasi implementasi promosi dan penjualan dalam business review
3) Mengkoordinasikan, dan mengendalikan anggaran operasional dan promosi
4) Menjaga hubungan kerjasama dengan pelanggan dan rekanan

5) Koordinasi dengan distributor

6) Menganalisa pasar di cabang

c. Business Representative ( BR )

Fungsi  :

1) Meningkatkan volume penjualan dan pertumbuhan pasar baik yang bersifat horizontal maupun vertikal di wilayah yang telah ditentukan untuk mendukung pencapaian target penjualan
2) Menciptakan dan meningkatkan market demand melalui kegiatan customer relationship dan promosi bellow the line di area yang ada di cabang untuk mencapai  target penjualan

3) Membangun tim yang solid
d. Team Leader (TL)
Fngsi  :

1) Membawahi Sales Promotion Girl (SPG) dan merekap report Sales Promotion Girl (SPG)
2) Meningkatkan demand akan produk

3) Menjamin ketersediaan produk dan memantau performance display
4) Mereview product knowledge
5) Melakukan coaching dan counseling Sales Promotion Girl (SPG)
e. Sales Promotion Girl  (SPG)

Fungsi :
1) Melakukan kegiatan promosi kepada konsumen
2) Melakukan presentasi tentang produk atau mengkomunikasikan keunggulan produk kepada calon pelanggan/prospek

3) Menjamin ketersediaan produk dan memantau performance display sample
4) Membina kerjasama dengan outlet untuk menunjang tercapainya target penjualan

5) Menjamin promosi di outlet berjalan lebih baik dan lancar

f.  Field Promotion Executive  (FPE)

Fungsi :

1) Melakukan kegiatan promosi produk melalui pemberian produk sampel

2) Melakukan presentasi tentang produk atau mengkomunikasikan keunggulan produk kepada calon pelangganprospek

3) Membina kerjasama dengan outlet untuk menunjang tercapainya target penjualan

4) Menjamin promosi di outlet berjalan lebih baik dan lancar

g. Administrasi 
Administrasi mempunyai fungsi melakukan tugas-tugas yang berhubungan dengan kegiatan administratif untuk menunjang kelancaran kegiatan operasional region
3. Visi dan Misi Perusahaan

a. Visi
“Leading Global Nutrition Company Driven by Innovation, Strong Bands, and Excellent management”
b. Misi 
“Providing Best Nutrition Solution For a better Life”
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